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INTRODUCCION

El Programa de Desarrollo Econémico Local PRODEL, financiado por la Agencia de
los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional — USAID y ejecutado por FHI360
y ACDI/VOCA, trabaja en las zonas rurales fronterizas del norte y sur del Ecuador,
en apoyo a las politicas y estrategias del gobierno nacional.

PRODEL es un programa de desarrollo econémico que tiene como principal obijetivo
generar empleo e incrementar ingresos de manera sostenible, para lo cual desarrolla
y aplica el enfoque de cadenas de valor. Este modelo incluye a todos los agentes
econémicos involucrados en el flujo de un producto, desde las fincas hasta las mesas
de los consumidores, y las relaciones econdmicas y sociales entre estos agentes.

Con estos antecedentes, PRODEL, busca el desarrollo de buenas précticas de
produccién, lo cual se verd reflejado en el incremento de la productividad y
reduccién de los costos.

Uno de los componentes de PRODEL es el de facilitar el acceso a servicios financieros
de los diferentes actores que intervienen en el proceso productivo, buscando mejorar
el flujo de recursos a lo largo del mismo, mediante la transferencia de metodologias
y productos a instituciones financieras y el apoyo en la educacién financiera y
empresarial del productor.

Es asi que se pone a consideracién el presente material, que se enmarca dentro del
programa de alfabetizacién empresarial y educacién financiera que busca capacitar
a los productores en aspectos financieros que permitan evaluar la rentabilidad de su
actividad econémica y gestionarla como un negocio/empresa; ademds de
capacitarlos en temas de acceso a financiamiento, contribuyendo de esta manera a
mejorar su potencial de ser considerados como sujetos de crédito en el sistema
financiero formal.

Estamos convencidos que la educacién financiera permitird al productor acceder de
mejor manera y con mayor oportunidad a servicios financieros, y en especial a
financiamiento.



CREDITOS

La segunda edicién del presente Programa de Alfabetizacién Empresarial y
Educacién Financiera toma como base el material de “Farming as a Business”
desarrollado por ACDI/VOCA e implementado en varios paises del mundo;
mismo que fue adaptado a la realidad del Ecuador y complementado con el tema
de educacién financiera y acceso al financiamiento.

Adicionalmente se complementa con otros temas como los “Siete Hdbitos de la
gente altamente Efectiva”, mismos que surgieron de la evaluacién del material de
la primera edicién.

Para el desarrollo de esta segunda edicién se considera ademds los aportes
realizados por los profesionales que implementan el programa en el campo,
mismos que pertenecen a UCACNOR, FUNDER y CEFODI.

La metodologia que se utiliza dentro del proceso de formacién es la de escuelas
de campo, la cual ha resultado ser efectiva al momento de capacitar a personas
adultas en zonas rurales.



ANTECEDENTES

ACDI/VOCA es una organizacién de desarrollo internacional, de carécter privado y
sin fines de lucro, que proporciona asistencia técnica a solicitud de productores, agro
negocios, cooperativas, y entidades privadas y gubernamentales. Con experiencia
en 122 economias de desarrollo y transicién a nivel mundial, ACDI/VOCA
combina las ventajas de la asistencia técnica a corto y largo plazo.

En este sentido y con el fin de alcanzar la misién de “identificar y descubrir
oportunidades econémicas para los productores y empresarios a nivel mundial,
promoviendo principios democrdticos y la liberacién del mercado, formando
asociaciones, cooperativas internacionales y alentando el manejo sélido de los
recursos naturales”, ACDI/VOCA crea y promueve una serie de actividades que
ayudan a potenciar y mejorar los ingresos de los productores rurales, como el
Programa de Alfabetizacién Empresarial y Educacién Financiera, NEGOCIOS
RURALES, que se desarrolla a continuacién.



SESION 1

Introduccién a las Actividades
Basicas de un Negocio
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INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES
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or 7 SESION
BASICAS DE UN NEGOCIO -I

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

NEGOGIOS RURALES

Programa de Alfabetizacion Empresarial y Educacién Financiera.

Yo soy

Vengo de

Mi rol dentro de la comunidad

Numerologia

Encontrar fres nimeros distintos que sumados entre si y multiplicados
entre si, den el mismo resultado.

Demostrar cémo la siguiente afirmacién, es verdadera desde el punto
de vista matemdtico: Cinco por cuatro veinte, més dos, igual a
veintfifres.




SESION
'I BASICAS DE UN NEGOCIO

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

Obijetivos

Expectativa

De este taller, yo espero........

Evaluar la
Capacitar a los rentabilidad de su
productores actividad
rurales en econdmica y
aspectos transformarla en
financieros un negocio /
empresa
Contribuir a
Capacitar a los mejorar su
productores potencial de ser
rurales en temas considerados
de acceso al sujetos de crédito
financiamiento en el sistema

financiero formal
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Y .7 SESION
BASICAS DE UN NEGOCIO ! -I

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

REGLAS DEL JUEGO

Ahora que tiene claros los objetivos del taller y las expectativas personales,

proponga en grupos de cinco personas, fres (3) reglas de funcionamiento del
faller.

Escribalas

1.
2.
3

Compértalas en plenaria




SESION

]

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

BASICAS DE UN NEGOCIO

EL AGUILA QUE CREIA SER GALLINA

12

Un dia por la mafana un joven que andaba por el campo con sus cabras
encontré un dguila muy chiquita entre unos arbustos. Era un pichdn que se habia
caido de su nido. los nidos de las dguilas estan en las montafias. Este aguilucho
se cayé desde muy alto. Los nidos de las éguilas los destruyen piedras o ramas
que se caen. A veces también se pelean los hermanos en el nido. Cuando esto
pasa, los pequefios se caen y como no pueden volar, mueren al chocar con el
piso. Sus mamds nunca los buscan. Pero este pequerio no habia muerto. El joven
no quiso abandonarlo asi herido como estaba. Se lo llevd envuelto en un
pafuelo. Al llegar a su ranchito lo cuidd mucho. Y cémo no tenia en donde
ponerlo, lo metié al corral con las gallinas. Las gallinas no le hicieron mucho
caso. No les importaba un dguila en su corral. Al cabo de poco tiempo, la
pequefia dguila se recuperd de sus heridas y empezo a alimentarse con las
gallinas. Pero se comportaba como una gallina. Corria como espantada y
picaba el alimento del suelo con su pico. Asf era porque no habia visto nada
diferente en toda su vida. No habia aprendido a volar, ni le interesaba. Cuando
salia del corral corria con las gallinas pero no intentaba volar. No miraba dl
cielo sino al piso buscando granos.

Al pasar de los meses la familia del joven ya se habia acostumbrado al éguila
que se crefa gallina. Era extrafio ver a una enorme dguila metida en un corral
comportdndose como gallina, pero ya ni lo notaban. Un dia llegd un amigo del
papd del joven v le dijo: Esta aguila no estd para corral, tenemos que llevarla
afuera a que vuele y viva como dguila. El joven le contestd: esta dguila ya no es
4guila, es gallina y no volard. El sefior sacd al éguila del corral vy la levanté lo
mas que pudo en el aire y le dijo — vuela. Pero
al solarla, el aguila cayéd al piso y se fue
corriendo al corral con las demds gallinas. Ya
ve, se lo dije, es gallina = dijo el joven. El sefior
se fue muy friste a su casa. Pero regresé la
semana siguiente. Agarré al aguila y se la llevéd
a la montaiia mas alta que encontrd. Ahi la solté
al aire. Entonces el dguila vold muy alto. Y ya
nadie la volvid a ver nunca mds.




INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

BASICAS DE UN NEGOCIO

EFECTIVIDAD PERSONAL
Actividad: Ciegos y mudos

Objetivo: Organizarse de mayor a menor en circulo en sentido anti-horario.

Reglas: £l grupo se organizard en circulo, cada participante extenderd su mano derecha
y el facilitador la tocard y asignard el elemento de la serie.

El grupo se organizard en el menor tiempo posible.

13



SESION
'I BASICAS DE UN NEGOCIO

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

¢Qué es y qué hace un lider?

{Qué hace un lider? » Tiene actitud.- no solo las competencias
sino su actitud de apoyo a los demas.

j_QUé es un Il'der? » Tiene aptitud.- es el que tiene
el mayor conocimiento
y las mayores competencias.

14



Y .9 SESION
BASICAS DE UN NEGOCIO .I

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

Una Historia acerca de los hdbitos de Responsabilidad, Obijetivos Claros y Tener
Prioridades:

Era la temporada de iniciar la siembra. Era un dia miércoles y Don Manuel habia
empezado a planificar para el dia viernes la siembra en la sementera. Para eso, él ya se
habia preparado con anterioridad comprando la semilla y todos los materiales que
necesitaba. Habia anotado en su cuaderno: la cantidad de semillas, el abono y todos los
gastos que tenia que incurrir. lgualmente habia planificado cudntos quintales de papas iba
a sacar con lo sembrado.

Este fin de semana eran las fiestas en el pueblo vecino, pero Don Manuel prefirié dedicarse
a sembrar, porque eso era mds importante. Su amigo Jorge lo fue a visitar para tratar de
convencerle de que fueran juntos a la fiesta del pueblo vecino pero Don Manuel le dijo que
no podia, que fenia que trabaijar.

También Don Jorge tenia que empezar la siembra, pero la verdad es que él no habia
todavia comprado casi nada. Sabia que tenia que sembrar pero no se habia preparado,
no tenia nada anotado y menos sabia cuanto podia producir su terreno. Ya el afio pasado
le pasé lo mismo, sembré tarde, la produccién fue muy baja y casi se malogré. Recibié
muy poco por la cosecha mientras Don Manuel, que sembré a tiempo, utilizando todos los
materiales que habia planificado tuvo muy buenos ingresos. Don Jorge se quejaba de su
mala sverte. Pese a todo Don Jorge no quizo perderse las fiestas del pueblo vecino. Ya
veria la préxima semana como se organizaba. Se molesté mucho por la negativa de Don
Manvuel, asi es que se fue solo, y se gastd en las fiestas parte del dinero que habia
destinado para la siembra. Cuando regresé a la casa, su esposa le recriminé por su falta
de responsabilidad.

sHizo bien Don Manuel en no acompafiarle a su amigo a las fiestas?, 3qué opinan de la

actitud de Don Jorge?, 3a cudl de los dos le iréd mejor en la cosecha?. sPor qué son
importantes los buenos hdbitos de Responsabilidad, Obijetivos Claros y Saber Priorizare

15



SESION
'I BASICAS DE UN NEGOCIO

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

Una Historia acerca de los hdbitos de Ganar-Ganar, Saber Escuchar y Trabajo en Equipo:

Con el invierno y las fuertes lluvias, el camino que lleva a la comunidad se habia dafiado.
Don Manuel entonces reunié a sus compaferos para acordar unas mingas para arreglar
el camino. Todos en la comunidad estuvieron de acuerdo. La primera minga iba a ser este
dia sdbado. Juan, el duefio de la tienda del pueblo vecino, también participé en la minga,
aunque no habia sido invitado porque no pertenecia a la comunidad. Eso les alegré
mucho a todos. “Es que mientras mds personas participemos, mds rdpido se arreglard el
camino, y con el camino abierto ganaremos todos”, dijo Juan, “ustedes podrdn venir
tranquilamente a mi pueblo a comprar sus viveres en mi tienda, y yo no tendré que hacer
pasar las mulas con la mercaderia donde ustedes por ese camino peligroso, cobréndoles
mds porque me tocé alquilar las mulas” terminé comentando Juan. “Asi es”, dijo Don
Manuel, satisfecho de su colaboracién.

Mientras tanto Don Jorge, apenas si habia participado. Estaba molesto porque habian
hecho un cambio en el trazado del camino y él no estaba de acuerdo. Don Manuel y los
ofros vecinos le habian tratado de explicar que ese cambio era necesario porque el
trazado anterior pasaba por una quebrada donde con las primeras lluvias siempre habia
derrumbes. No quizo escucharles, porque pensé que habian hecho el cambio solo para
que el camino pase por cerca de sus casas. Ni siquiera presté atencién a sus
explicaciones. Al final el camino se pudo concluir con las mingas. Y como Don Manuel
apreciaba mucho a su vecino Jorge, que estaba resentido con todos, le invité a su casa
para convencerle que el cambio que habian hecho era lo mejor: “Tiene que escucharme,
vecino”, le repetia Don Manuel, “usted no nos ha querido escuchar, porque cree que
hemos hecho el cambio para beneficiarnos solo nosotros, pero no es asi. Présteme toda su
atencién y le explico”. Pudo convencer a Don Jorge que le preste atencién. Y después de
explicarle en detalle, Don Jorge entendié que el cambio habia sido bueno. “Perdéneme
vecino”, se disculpé Don Jorge, “es bueno aprender a escuchar, ha veces soy necio y me
cierro a razones”

sHizo bien el tendero Juan en participar en la minga?. 3Qué gand participando en la
minga de un pueblo que no era el de él2, 3qué opinan de la actitud inicial de Don Jorge?.
5Qué tan importante y efectivo es el Trabajo en Equipo de la comunidad?. 3Por qué son
importantes los buenos hébitos de buscar Ganar-Ganar, Saber Escuchar, el Trabajo en
Equipo y buscar siempre aprender y Capacitarse?

16



INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

BASICAS DE UN NEGOCIO

Hdébitos del productor exitoso

INTERDEPENDENCIA

7. ACTUALIZARSE Y CAPACITARSE

5.SABER 6. SINERGIZAR
ESCUCHAR (TRABAJAR

A LOS DEMAS VICTORIA EN EQUIPO)

PUBLICA
4. PENSAR GANAR GANAR

INDEPENDENCIA

3. TENER PRIORIDADES

VICTORIA

1.5k PRIVADA 2. TENER
RESPONSABLE METAS CLARAS

DEPENDENCIA

17



SESION
'I BASICAS DE UN NEGOCIO

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

Trabajo en equipo: Agruparse y apoyarse para conseguir los objetivos comunes

® los seres humanos son seres sociales. Necesitan vivir juntos y apoyarse.
e Conformar grupos con metas claras y compartidas por todos.

e £f Trabajo en Equipo genera Sinergias: el trabajo hecho de esta manera rinde mds
que la suma de los esfuerzos aislados.

e Ser solidarios es trabajar en equipo, por ejemplo en las mingas de la comunidad.

18



,, SESION
BASICAS DE UN NEGOCIO 'I

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES BASICAS DE UN NEGOCIO

Premio Mayor

Usted es un productor que ha estado trabajando todo el dia. Es de noche y a medida
que oscurece decide dejar de trabajar y se dirige a la tienda a comprar defergente
antes de retornar a casa. Compra una marca particular de detergente pues sabe que
esta empresa estd ofreciendo premios de 1000 a 5000 délares a los ganadores.
Usted queda sorprendido cuando descubre en su paquete de detergente un
comprobante ganador de 5000 délares.

5Qué haria con el dinero que ha ganado?

De algunos ejemplos de Negocios de su zona:

sPor qué estos negocios son importantes para su comunidad?

19



SESION
'I BASICAS DE UN NEGOCIO

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

3Qué es un Negocio?

"Es una actividad manejada con el propésito de generar una ganancia al proporcionar un
producto o servicio”.

El objetivo de un negocio es proveer productos o servicios a precios razonables generando
una ganancia.

Un negocio usa:

- Capital —»  dinero inverfido
- Talento humano == personal
- Tecnologia ——»  mejorar la calidad, equipo, maquinaria y productividad

20



& 3 SESION
BASICAS DE UN NEGOCIO 1

INTRODUCCION A LAS ACTIVIDADES

3Qué es Mercado?

"Es el lugar donde se encuentran los productores y los compradores de un bien o
servicio y negocian los precios de esos bienes”

3Qué es Inversién?

"Es el dinero que se usa para financiar una actividad o negocio con el fin de producir
una ganancia”

PREGUNTAS DE REFLEXION

3Es beneficioso entregar la produccién a un intermediario?

3Por qué le interesa al intermediario eliminar las organizaciones?
3Por qué es importante ser fiel a la organizacién?

3Cémo aplicaria las ideas consideradas hoy a su propio negocio?

21



SESION 2

Planificacién del Trabajo



SESION

PLANIFICACION DEL TRABAJO

REVISION DE LA SESION ANTERIOR

* sComo aplicaria los conceptos considerados anteriormente a su negocio?
* sQué tan importantes son los habitos de un productor efectivo?

* sComo ayuda el trabajo en equipo a las comunidades?

23
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SESION
2 PLANIFICACION DEL TRABAJO

»
2243

EL NEGOCIO QUE QUERIA PONERSE CARLOS

Don Manuel se encontré el otro dia con su vecino Carlos. Carlos le comenté que queria
empezar un negocio adicional para fraer més ingresos para su familia porque su hijo
mayor Carlitos Miguel ya entraba en el colegio y su educacién le iba a demandar
mayores gastos. Carlos le pidié a Don Manuel que le ayude a pensar que negocio
seria bueno ponerse en el pueblo. Pensando en sus habilidades, Carlos le decia que
siempre fue habil para la mecdnica porque fenia una camioneta con la cual llevaba sus
cosechas al mercado y él mismo le dada mantenimiento y le arreglaba las fallas. En el
pueblo donde vivian Don Manuel y su vecino Carlos no habia ninguna mecdnica y los
moradores del lugar tenian que llevar sus carros al pueblo vecino que quedaba a 20
minutos donde habia una mecdnica o traer al mecdnico de alléd para que les venga a
arreglar los carros. Eso era muy incémodo para todos y deseaban que alguien pusiera
una mecdnica en el pueblo. Sin embargo Carlos, pese a conocer bastante de
mecdnica no tenia todas las herramientas que se necesitaban para ponerse el negocio.
Seguramente tendria que pedir un préstamo para comprar esas herramientas.

Algunos dias después Carlos le comenté a Don Manuel que se habia enterado que el
duerio de la mecdanica del pueblo vecino le habia comentado a un amigo que estaba

pensando ponerse una mecdnica en el pueblo de Carlos.

5Cudles son las fortalezas y debilidades de Carlos y cudles son las oportunidades y

amenazas que tiene para instalar su negocio?




PLANIFICACION DEL TRABAJO

DINAMICA FODA

FORTALEZAS

(Son todos los éxitos
que hemos tenido)

OPORTUNIDADES

(Son todas las buenas
noticias que pueden
favorecer al negocio)

DEBILIDADES

(Son todos los errores
que hemos cometido)

AMENAZAS

(Son todas las noticias
negativas del entorno
que pueden afectar
al negocio)

SESION



SESION
2 PLANIFICACION DEL TRABAJO

CICLO DE PLANIFICACION

1. Definir los objetivos que se quieren lograr
al final de un periodo dado y los
requisitos que se necesitan para tener 2. Establecer como se van a lograr las metas
éxito (planificacién y elaboracién del (plan de trabaijo y flujo de efectivo.)
presupuesto).

5. En base a las conclusiones obtenidas,
realizar ajustes sobre qué hacer en la
siguiente temporada/afio (aplicar las
lecciones aprendidas)

3. Programar  ejercicios  periédicos de
monitoreo que informe si se continda en
camino a la meta.

4. Analizar los resultados al final de un afio
o temporada para calcular ganancias o
pérdidas y evaluar la estrategia que se

siguié (andlisis de ganancias y pérdidas).




SESION

PLANIFICACION DEL TRABAJO

3Qué es Misién?

Responde a la pregunta sQuiénes somos? y sPara qué existimos?
3Qué es Visién?

Es el objefivo o suefio que queremos alcanzar en el tiempo

5Qué son los Objetivos?

Son las metas que queremos alcanzar en base a la Planificacion

ACTIVIDAD: PLANIFICANDO UN NEGOCIO

Ejercicio sobre su negocio
3Qué deseo lograr con mi negocio en un afio y después?

3Cudles son las necesidades que se satisfacen con mis productos y los beneficios que
proveen a la comunidad?

3Qué hacer para mejorar la produccién?
3Cudnto dinero voy a gastar para alcanzar mi meta?
3Cudndo se iniciard el proceso de mejora?

Con foda la informacién que ha recopilado en las preguntas anteriores defina
los objetivos del negocio.




SESION ) 3.
2 PLANIFICACION DEL TRABAJO ‘ﬁﬂf -

ACTIVIDAD: PLANIFICANDO UN NEGOCIO
PLAN DE TRABAJO

PLAN DE TRABAJO




SESION 3

ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS



SESION

3 ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS

REVISION DE LA SESION ANTERIOR

5Qué han aprendido del proceso de planificacion que acabaron de completar?

sConsideran que la Planificacién les puede ayudar a mejorar su Produccion?

sEs importante conocer los productos y precios que tiene la competencia?

5Coémo aplicaria los conceptos considerados anteriormente a su negocio?

5Cémo le fue con la elaboracién de su Plan de Trabajo?




ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS

LA CADENA

Objetivo:
® |ograr que cada grupo haga pasar las bolitas a fravés de las cucharitas
que cada uno tiene en la boca.

Situacion:
* Usted va a formar parte de una cadena. Su rol es permitir, con trabajo en
equipo, que esa cadena no se rompa.

Instrucciones

® Formar 2 grupos

e Cada participante tomard una cucharita,

® Se alineardn en fila para formar una cadena.

® Hay que hacer pasar las bolitas de una cucharita a ofra desde el inicio
hasta el final y depositarlas en el bote




SESION
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ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS

LA CADENA (continuacién)

Las bolitas se inician en la primera cucharita, deben pasarse sin que se
caigan de una cucharita a ofra y deben llegar sin inconvenientes al final
y caer en el balde.

Siempre debe haber una bolita en cualquiera de las cucharas de la fila,
y no se la puede tocar.

Bolita que se les cae, la pierden.

Al final contaremos las bolitas que tengan en cada balde y veremos que

grupo tiene mds puntaje.




SESION

ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS

VENTAJAS DEL MANTENIMIENTO DE REGISTROS

® os registros proporcionan informacién que se puede usar para comparar un
negocio con ofro.

® los registros pueden ayudar a detectar rapidamente cuando las cosas van mal,
permitiendo corregirlas a fiempo.

® los regisfros proporcionan un almacenamiento de informacién para una
planificacién futura.

* Un productor puede asegurarse de no gastar demasiado dinero y evitar entrar
en dificultades financieras.

® los registros ayudan a mostrar que el negocio puede generar ganancias y que
se tiene la capacidad de devolver el dinero que se esté prestando.




ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS

LIBRO DE REGISTRO DE INGRESOS Y EGRESOS

® Llevar registro del trabajo realizado en la actividad.

e Saber qué insumos ha comprado para la produccién, cuando se compréd
y cudnto se gastd en el mismo.




ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS

FLUJO DE CAJA

® £l propdsito del flujo de caja es mostrar cuénto dinero necesitard cada mes
para llevar a cabo su actividad econdmica, y cudnto efectivo se podria
esperar ganar.

® Saber cudnto dinero necesita, cudndo lo necesita y si se ganard el efectivo
suficiente para cubrir los costos, ayuda a preparar los gastos por adelantado.

e Ayuda a planificar si se necesita ahorrar dinero de las ganancias o pedir
prestado dinero .

9
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ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS

GANANCIA O PERDIDA

Total de Ventas - Total Gastos = Ganancia ( +) o Pérdida ( - )

la ganancio o pérdida es la diferencia entre el costo de produccién
del negocio v el ingreso obtenido de las ventas.

En base al flujo de caja, y al libro de ingresos y egresos, es posible
calcular una ganancio o pérdida y compararla con el plan
elaborado para la temporada.




SESION

ELABORACION Y MANEJO DE REGISTROS

PLAN DE TRABAJO VS. DATOS REALES

5Cémo se relaciona el cuadro de Plan de Trabajo
y el Flujo de Efectivo del Productor?
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EDUCACION FINANCIERA

INTERMEDIACION FINANCIERA

APORTES DE CAPITAL
AHORRAN  LIBRETA DE AHORROS
DINERO  CUENTA CORRIENTE
POLIZA DE ACUMULACION

NECESITAN :
DINERO CREDITOS

El dinero que una entidad financiera concede en crédito,
pertenece a las personas que ahorran.
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4 EDUCACION FINANCIERA

INSTRUMENTOS FINANCIEROS

e Cuenta de Ahorros: Depésitos de los clientes por los que se recibe
interés.

e Cuenta Corriente: Depésitos a la vista que tienen los clientes. No
ganan interés (en algunos casos).

* Tarjetas de Débito: Son las Tarjetas con las que retiramos dinero de
los cajeros automaticos.

* Cajero Automadtico: Son aquellas méquinas donde retiramos dinero
con nuestra tarjeta sin necesidad de acercarse al Banco.

* Tarjeta de Crédito: Es una tarjeta que sirve como medio de pago en
establecimientos comerciales. Es otro tipo de financiamiento.
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PROCESO PARA ACCEDER A UN CREDITO

Identificar la necesidad del crédito y su destino

Identificar a dénde acudir, a quién
solicitar y cémo

Entregar los requisitos y estar presto
al andlisis
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EDUCACION FINANCIERA

PROCESO PARA ACCEDER A UN CREDITO

CREDITOS CON GARANTIA PERSONAL

ESTADO

PENDIENTE EN PROCESO LISTO

Copia de la cédula del solicitante y cényuge legibles

Copia de la cédula del garante y cényuge legibles

Copia del certificado de votacién actualizado solicitante y cényuge

Copia del certificado de votacién actualizado garante y cényuge

Copia de cualquier servicio bésico: agua, luz o teléfono de los
dltimos tres meses

Copia de la libreta de ahorro de la cooperativa o del Banco donde
aplica para el crédito

Rol de pagos o certificados de sueldos de Solicitantes o Garantes en
caso de frabajar en institucién piblica o privada

Certificado simple del Registrador de la Propiedad o la copia del
predio urbano o rural

CREDITOS GARANTIA HIPOTECARIA

Copia de la cédula del solicitante y cényuge legibles

Copia del certificado de votacién actualizado

Escrituras a hipotecar o copias legalmente notariadas

Pago del impuesto predial del afio

Certificado del Registro de la Propiedad historiado

Copia de cualquier servicio bésico: agua, luz o teléfono de los
Gltimos tres meses

Copia de la libreta de ahorro de la cooperativa o del Banco donde
aplica para el crédito




EDUCACION FINANCIERA

INFORMACION PARA OBTENER UN CREDITO

INGRESOS VALOR ( USD)

INGRESOS FINCA
INGRESOS FIJOS
INGRESOS CONYUGE
ARRIENDOS
PENSIONES

OTROS INGRESOS
TOTAL INGRESOS

EGRESOS VALOR ( USD)

ALIMENTACION
EDUCACION
TRANSPORTE
ARRIENDO

GASTOS DE LA
UNIDAD PRODUCTIVA
SERVICIOS BASICOS
DEUDAS

OTROS EGRESOS
TOTAL DE EGRESOS

FLUJO DE EFECTIVO = TOTAL DE INGRESOS - TOTAL DE EGRESOS

*
o
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CONDICIONES DEL CREDITO

CONOCIMIENTO DEL MONTO GARANTIAS
SOLICITANTE
FORMA PLAZO DESTINO DEL TASA DE
DE PAGO CREDITO INTERES

2
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EDUCACION FINANCIERA

CONDICIONES DEL CREDITO

Tasa de Interés y Costo del Crédito

* Tasa de Interés: Tasa porcentual a la que estamos pagando
un Crédito. Es el precio del dinero.

* Tasa de Interés Activa: Es aquella tasa que cobra la Institucién
Financiera para otorgar un Crédito a un cliente.

* Tasa de Interés Pasiva: Es aquella tasa que paga la Institucién
Financiera a los depositantes por sus depésitos.

e Costo de Crédito: Son todos los costos en los que se incurre
desde el momento de la solicitud de crédito y hasta que se reciben
los recursos.

5
$
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ESTRUCTURA DE UN PAGARE

BANCO S.A.

N. 00001

El Banco S.A., por una parte que para efectos del contrato se lo podra denominar
“El Banco ” ; por otra parte
por sus propios derechos y por otra el sefior

en calidad de garante solidario, libre y voluntariamente.

PRESTAMO:

EL Banco S.A. da un préstamo a favor del sefior

El capital y los intereses se pagaran mediante

de acuerdo a la Tabla de Amortizacién que se acomparia.

La Tabla de Amortizacion se podria modificar cuando se produzcan reajustes de interés,

en cuanto al pago de la cuota, a intereses y al capital reducido.

En el caso en que el deudor se atrase en las cuotas se cobrard una tasa de interés

por mora establecida por los Organismos de Control.

GARANTE:
El sefior declara y se constituye en el garante

solidario del presente préstamo para con el Banco S.A. para el pago de capital e intereses.

FIRMA DEL DEUDOR FIRMA DEL CONYUGE
C.IL CIL

FIRMA DEL GARANTE FIRMA DEL CONYUGE DEL GARANTE
C.L CL
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EJEMPLO DE FORMATO DE TABLA DE PAGOS

Cliente:
Direccién:
Crédito Numero:
Plazo:

Monto

Taza de Interés %:
Fecha de Emisién:
Cuenta de Cobro:

Cuota Cuota a pagar Capital Interés Vencimiento
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ANEXO A1: Cuadro resumen de las reglas de juego.

ASPECTO PLAN A IMPLEMENTARSE

SESION 1 SESION 2 SESION 3 SESION 4

Lugar de la reunién

Fechas de la capacitacién

Horario de los cursos

Requerimiento del material

Metodologia de participacion

Metodologia de evaluacién

Medidas a tomarse por atrasos

Medidas a tomarse por inasistencia

Otros

49
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ANEXO 1.1: Qué haria con el dinero que ha ganado?

ANEXOS 1.1

ACTIVIDAD CONSUMO INVERSION

10

11

12

13

14

15

50
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ANEXO 1.2: Puntos Principales de la Sesién |

Desarrollar una autoestima y actitud positivas permitirén mejorar en
1 casi todos los dmbitos de la vida, empezando a plantearse nuevas
metas e impulsar habilidades

Mantener buenos hdbitos de trabajo son importantes para ser un
productor efectivo. Son 7 hdbitos: Ser Responsable, tener Metas

2 Claras, tener Prioridades, saber Escuchar, pensar Ganar-Ganar,
Trabajar en Equipo y Capacitarse.

3 Negocio es una actividad manejada con el propésito de generar una
ganancia al proporcionar un producto o servicio

Un negocio usa capital (dinero invertido) para crear una ganancia

4 (mds dinero que aquel con el que empezd).
5 Ganancia es la diferencia entre el costo de produccién y el precio de

venta que se obtiene en el mercado.

Para aumentar nuestra ganancia, es necesario que: i) El precio

6 pagado suba; ii) La cantidad de producto que tenemos que vender
(volumen) aumente, o; iii) El costo de produccién y comercializacién
baje.

Se requiere planificar por temporada o afio para el uso de recursos
7 y el manejo diario de actividades.
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Anexo II.2. Andlisis FODA
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Anexoll.4: Fijacién de Precios

FIJACION DE PRECIOS

\ \

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS

. Materia Prima Utilizada

. Mano de obra directa C g .
. Mano de obra indirecta . Lomperencia

COSTOS | Costos Indirectos . Oferta

. Gastos administrativos . Demanda
. Gastos financieros

. Gastos en Ventas
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ANEXOS 4

Anexo IV.1: Requisitos Genéricos solicitados
por las Entidades Financieras

ESTADO
PENDIENTE = EN PROCESO LISTO

Copia de la cédula del solicitante y cényuge legibles - 1 ]
Copia de la cédula del garante y cényuge legibles I

Copia del certificado de votacién actualizado solicitante y

cényuge

Copia del certificado de votacién actualizado garante y

coényuge

Copia de cualquier servicio bdsico: agua, luz o teléfono de los

Gltimos tres meses

Copia de la libreta de ahorro de la cooperativa o del Banco

donde aplica para el crédito

Rol de pagos o certificados de sueldos de Solicitantes o
Garantes en caso de trabajar en institucién piblica o privada
Certificado simple del Registrador de la Propiedad o la copia
del predio urbano o rura

CREDITOS GARANTIA HIPOTECARIA

| Copiade la cédula del solicitante y conyuge legibles .| [ | |
|__Copia del certificado de votacion actualizado | [ | |
|__Escrituras a hipotecar o copias legalmente nofariadas | [ [ |
|__Pago del impuesto predial delafio | [ [ |
| Ceriificado del Registro de la Propiedad historiado | [ | |

CREDITOS CON GARANTIA PERSONAL

Copia de cualquier servicio bdsico: agua, luz o teléfono de los
Gltimos tres meses

Copia de la libreta de ahorro de la cooperativa o del Banco
donde aplica para el crédito

&
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ANEXO IV.2 Solicitud de Crédito (Informacion que debe llenar el cliente)

INGRESOS FINCA ALIMENTACION
FIJOS EDUCACION
CONYUGE TRANSPORTE
ARRIENDOS ARRIENDO
PENSIONES GASTOS DE LA
OTROS INGRESOS UNIDAD PRODUCTIVA
SERVICIOS BASICOS

TOTALINGRESOS | | DEUDAS

OTROS EGRESOS

TOTAL DE EGRESOS _

]
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Anexo IV. 3: CONDICIONES DEL CREDITO

CONDICIONES DEL CREDITO

CONOCIMIENTO DEL MONTO GARANTIAS
SOLICITANTE
FORMA DESTINO DEL TASA DE
DE PAGO CREDITO INTERES
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Anexo IV.4a : Estructura de un Pagaré

BANCO S.A.

N . 00001

El Banco S.A., por una parte que para efectos del contrato se lo podra denominar
“El Banco ” ; por otra parte
por sus propios derechos y por otra el sefior

en calidad de garante solidario, libre y voluntariamente.

PRESTAMO:

EL Banco S.A. da un préstamo a favor del sefior

El capital y los intereses se pagardan mediante

de acuerdo a la Tabla de Amortizacién que se acompana.

La Tabla de Amortizacién se podria modificar cuando se produzcan reajustes de interés,

en cuanto al pago de la cuota, a intereses y al capital reducido.

En el caso en que el deudor se atrase en las cuotas se cobrard una tasa de interés

por mora establecida por los Organismos de Control.

GARANTE:

Solidario del presente préstamo para con el Banco S.A. para el pago de capital e intereses.

FIRMA DEL DEUDOR FIRMA DEL CONYUGE
C.L C.L

FIRMA DEL GARANTE FIRMA DEL CONYUGE DEL GARANTE
CIL C.L
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AnexolV.4b: Formato de Tabla de pagos

Cliente:

Direccion:

Crédito Numero:
Plazo:

Monto:

Tasa de Interés %:
Fecha de Emision :
Cuenta de Cobro:

Cuota Cuota a pagar Capital

Interés

Vencimiento

SESION

il
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Anexo |V.5a : Ejemplo de solicitud de crédito
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